





















Camila Agudelo Mejía 





















Colegio de Estudios Superiores de Administración –CESA- 


















Camila Agudelo Mejía 










José Luis Gaviria Lozano 



















Colegio de Estudios Superiores de Administración –CESA- 







Tabla de Contenido 
1. Introducción     
 
3 
2. Resumen Ejecutivo 4 
3. Modelo de Negocio 7 
4. Análisis del Entorno y Tendencias 7 
4.1. Fuerzas de la Industria 7 
a) Proveedores y otros actores en la cadena de valor 7 
b) Stakeholders  7 
c) Competidores 8 
4.2. Tendencias Clave 9 
a) Tecnológicas  9 
b) Regulatorias 10 
5. Plan de Mercadeo 10 
5.1. Estudio de Mercado por Entrevista 11 
5.2. Grupo Objetivo 11 
5.3. Segmentación 11 
a) Socioeconómica 12 
b) Edad 12 
5.4. Cálculo de la Demanda 12 
5.5. Las 4 P de Mercadeo 13 
a) Producto 13 
b) Precio 13 
c) Plaza 14 
d) Promoción 15 
6. Plan de Producción 15 
7. Plan organizacional 15 
7.1. Misión 15 
7.2. Visión 16 
7.3. Organigrama 16 
8. Plan Financiero 17 
9. Conclusiones y Recomendaciones 17 





El mercado de alimentos actual está teniendo cambios a nivel mundial ya que las nuevas 
generaciones están cambiando su estilo de alimentación buscando productos de calidad 
para el consumo humano y  que les permitan llevar un estilo de vida más saludable. A 
Colombia ya está llegando la tendencia de los productos orgánicos, es decir, productos que 
no han tenido contacto con químicos ni fertilizantes artificiales. La tierra donde se cultiva 
este tipo de alimento es tierra libre de cualquier elemento químico que pueda afectar sus 
propiedades. Además cabe recalcar que es de suma importancia la procedencia de las 
semillas. En el caso de los alimentos orgánicos las  semillas deben ser  100% naturales ya 
que hoy en día  existen semillas transgénicas, es decir, semillas que han sido modificadas 
genéticamente para que el producto mejore su aspecto visual y  se pueda conservar un 
periodo de tiempo mayor.    
La finalidad de este proyecto  es determinar la viabilidad de un emprendimiento cuya 
actividad se basa en la producción de pasta orgánica.  Al concluir este trabajo se espera 
poder validar si el proyecto tiene oportunidades de crecimiento y de ser así, dar inicio a la 
ejecución del proyecto. 
Para determinar la viabilidad de esta productora y comercializadora de pasta orgánica se 
definieron los siguientes puntos a desarrollar: 
 Análisis del Entorno y Tendencias. 
 Plan de Mercadeo 
 Estudio Financiero 
 Plan organizacional 
 
Lo anterior con el fin de poder sustentar que el proyecto tiene alto potencial y puede llegar 
a ejecutarse. 
Este modelo de negocio será realizado por los emprendedores Nicolás Galvis Luna y 
Camila Agudelo Mejía, bajo la supervisión de su mentor, José Luis Gaviria, egresado del 
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Colegio de Estudios Superiores de Administración, con una experiencia laboral en la 
gerencia comercial de Mercico S.A. donde trabajó por más de un año y se destacó por el 
desarrollo de nuevas estrategias comerciales innovadoras. A principios de 2015 decide 
crear su propia Startup, hoy en día se dedica al desarrollo de una aplicación enfocada a las 
tiendas de barrio para mejorar sus ventas y la inteligencia de información para la 
segmentación del mercado y conocimiento a detalle de los clientes finales. 
La motivación de este negocio nace a partir de la oportunidad al conocer la harina de trigo 
Kamut, Camila es pastelera por hobby y tuvo la oportunidad de utilizar harina de trigo para 
sus recetas, se dio cuenta de las propiedades nutricionales y la diferencia en el sabor de sus 
recetas, Nicolás al probar sus recetas le propone realizar pasta a partir de este trigo 
orgánico, se contacta al proveedor de dicha harina con el fin de investigar si también se 
produce la sémola del trigo, a partir de ahí nace esta idea de negocio para ofrecerle a sus 
clientes una pasta fresca orgánica, con mejores propiedades nutricionales y un mejor sabor . 
En cuanto al desarrollo del mercado, hemos identificado que hoy en día, tanto las nuevas 
generaciones como las personas adultas, tienen un gran interés por verse bien y para esto es 
necesario llevar una vida sana, lo cual  conlleva a tener actividad física complementada con 
una alimentación saludable. Es por esto que, el mercado de comida  orgánica es decir, 
alimentos destinados al consumo que han sido producidos sin químicos y procesados sin 
aditivos, tiene una gran demanda. Las personas buscan cada vez más productos cien por 
ciento naturales, que además de ser saludables, su producción es amigable con el medio 
ambiente, ya que estos alimentos no han sido sometidos con pesticidas. 
Es aquí donde encontramos la oportunidad de ofrecer un producto completamente natural y 
de alta calidad.  
 
2. Resumen Ejecutivo 
A nivel mundial son cada vez más los consumidores que buscan nuevas opciones de 
alimentos para  modificar sus hábitos de consumo  persiguiendo un estilo de vida saludable. 
Según un estudio de Nielsen sobre Salud y Bienestar, se consultó a los consumidores 
 
 6 




Encuesta Global de Nielsen sobre Salud y Bienestar, 3er trimestre de 2014. 
El 46% de  consumidores aseguran estar  muy de acuerdo y el 44% de acuerdo con el hecho 
de pagar más por alimentos que promuevan beneficios de salud. Además de los 
consumidores más exigentes el 43% está muy de acuerdo y otro 43% está de acuerdo en 
que claramente la calidad es más importante que el precio a la hora de comprar alimentos 
Por otro lado, los más selectivos prefieren cocinar en casa ya que así tienen conocimiento 
de la proveniencia, calidad y preparación de sus comidas. En este caso, el 43% asegura 
estar muy de acuerdo y el otro 43% de acuerdo con este tema. 
Teniendo en cuenta estas variables, creemos que es oportuno ofrecer un producto orgánico 
de alta calidad a consumidores que demandan nuevas opciones de alimentación que 
cumplan con estos requerimientos. Siendo así, el producto debe contar con atributos de alta 
calidad que aporten beneficios a la salud de los consumidores, además de darle la 
posibilidad de prepararlo en su propio hogar.  
Como ya se expresó anteriormente, la actividad de este emprendimiento se va a basar en la 
producción de pasta alimenticia de origen orgánico. A continuación mostraremos la 




Consumo per cápita de pasta al año ( Kgs/2014) Fuente: Euromonitor 
Como se puede observar en la gráfica, el consumo per cápita de Colombia es de 3,2Kg 
anuales, siendo uno de los países en Latinoamérica con menor consumo de pasta. Mientras 
que si nos comparamos con Chile, que es un país en condiciones de desarrollo similares a 
las de Colombia, es un país que tiene un consumo per cápita de 8,1 Kg anuales. Esto nos 
lleva a la conclusión de que es posible desarrollar el mercado de pastas en Colombia. Sin 
duda es un gran reto, pero en términos de consumo es viable ya que hay una gran 






3. Modelo de Negocio 
Para la presentación de este modelo de negocio usaremos la metodología CANVAS. Con 
esta herramienta de análisis buscamos definir socios, actividades y recursos clave, la 
propuesta de valor, relaciones con clientes, canales y determinar la estructura de costos y la 
fuente de ingresos. ANEXO 1. 
4. Análisis del Entorno y Tendencias 
En este capítulo se procede a analizar el entorno competitivo y las tendencias clave para 
tener mejor visibilidad de los factores que afectan directamente la operación de la empresa 
y así poder enfrentar cualquier imprevisto. 
4.1. Fuerzas de la Industria 
4.1.1. Proveedores y otros actores en la cadena de valor 
Al producir pasta artesanal a base de sémola de harina de trigo Kamut, solo existe un 
proveedor, la empresa MUNDORGANICO S.A.S. en Colombia que maneja la 
representación a nivel Latinoamérica de esta marca de harina que es producida en el 
estado de Montana en Estados Unidos. Por el lado de los empaques existen diferentes 
posibles proveedores tales como PANAMERICANA FORMAS E IMPRESOS S.A. 
Smurfit Kappa S.A.S. Proveedores que son muy reconocidos en el mercado de 
empaque de alimentos por su calidad en el producto. 
 
4.1.2. Stakeholders  
La fábrica contará con dos operarios dedicados a la producción, porcionar y empaquetar los 
diferentes productos, también se tendrá un estudiante en práctica para apoyar toda la parte 
administrativa y logística. 
Blu logistics será un aliado que prestará el servicio de distribución y transporte de los 
productos a los respectivos clientes durante el primer año. 
El proveedor de harina y sémola de trigo Kamut que es la base de la producción de pasta es 
la empresa Mundorganico S.A.S. Esta empresa tiene la representación exclusiva a nivel 
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Latinoamérica, con el transcurso del tiempo y dependiendo como se desarrolle el negocio 
se buscará nuevas alternativas de proveedores para producir pasta a base de arroz y otros 
ingredientes para diversificar este stakeholder para no depender solamente de un proveedor. 
Los clientes de Kamut se clasificaran en dos: 
a) Clientes finales que realizaran sus pedidos mediante redes sociales y la página web 
y se les entregará el producto a domicilio. 
b)  Intermediarios: Los primeros años se venderá únicamente a tiendas naturistas y 
tiendas gastronómicas especializadas, el objetivo a largo plazo es poder 
posicionarnos en almacenes de grandes superficies pero por temas de liquidez se 
toma la decisión de no entrar al principio vendiendo a estas cadenas debido a sus 
condiciones de pagos. También realizaremos alianzas con aplicaciones móviles tales 
como rappi, rapitiendas, merqueo, mercadoni, entre otras para poder ofrecer los 
productos Kamut por medio de estas plataformas. 
 
c)  Restaurantes italianos que e estén interesados en ofrecer pastas artesanales  
orgánicas en su menú. 
 
Los accionistas son Camila Agudelo Mejía y Nicolás Galvis Luna, y estarán a cargo de 
la parte comercial e impulso de marca mediante mercadeo y publicidad por medio de 
redes sociales, también apoyo, 
 coordinación y control de todas las áreas de la compañía. 
4.1.3. Competidores 
Los productos Kamut son Premium, a pesar de que todas las marcas de pasta son 
competencia directa, la competencia más fuerte será pastaio, ya que ofrece productos muy 





4.2. Tendencias Clave 
4.2.1. Tecnológicas  
Teniendo en cuenta que a 2016 se han registrado más de 1.000.000 de 
suscriptores a internet fijo y más de 8.000.000 de suscripciones a internet 
móvil en Colombia, estas son cifras que evidencian una sociedad con un alto 
nivel de uso de tecnología. Es por esto que hemos decidido destinar 














De acuerdo a la Legislación Colombiana de INVIMA, tenemos conocimiento 
de que debemos operar bajo unas regulaciones. Contamos con la inversión 
para radicar el  Registro Sanitario Invima.  
 
5. Plan de Mercadeo 
La finalidad del plan de mercadeo es tener clara la segmentación del mercado, identificar el 
perfil del consumidor y  establecer las 4P (Producto, plaza, precio, promoción). 
5.1.  Estudio de Mercado por Entrevista 
La investigación cualitativa realizada por una entrevista grupal, tiene como 
finalidad arrojar información relevante sobre un grupo reducido para conocer y 
comprender el comportamiento, opiniones y hábitos de las personas. Estos 
resultados permiten experimentar el mercado directamente con fuentes mucho más 
cercanas y reales. 
Las gráficas de los resultados de la encuesta se encuentran en el ANEXO 2. 
 
A continuación el análisis de los resultados de la encuesta: 
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Para tener un primer acercamiento de segmentación decidimos preguntar el género 
de los entrevistados. Basándose en la primera pregunta se puede evidenciar que 
más del 70% de los encuestados fueron mujeres, a pesar de que se trató de realizar 
lo más aleatorio posible a las mujeres les llamó más la atención realizar una 
encuesta acerca de pastas artesanales. 
 
En la segunda pregunta se buscaba conocer la edad del entrevistado ya que para 
nosotros es vital identificar en que rango de edad se encuentra cada cliente 
potencial. 
También se preguntó si consumen actualmente productos orgánicos, y en caso de 
que la respuesta fuera negativa, preguntamos por qué. El mayor porcentaje de 
personas respondió que la razón por la cual no consumen productos orgánicos se 
debe a que el precio es mucho más elevado al de los productos convencionales. 
Esto nos da una idea de la percepción que tienen las personas sobre estos los 
productos orgánicos y saludables.  
Con esto podemos identificar las cualidades de nuestro producto que debemos 




5.2. Grupo Objetivo 
El grupo objetivo que se definió para este estudio de mercadeo es el que se define a 
continuación: personas interesadas en adoptar o continuar con estilos de vida 
saludables, personas vegetarianas y no vegetarianas que tengan edades entre los 18 
a 59  años, pertenecientes a estratos 5 y 6 y  que residan en la ciudad de Bogotá. 
Además, llevan un estilo de vida saludable, están interesados en realizar actividad 
física y abiertos a nuevas alternativas de alimentación. 
 
5.3. Segmentación 
Teniendo en cuenta las características definidas en el grupo objetivo, se va a realizar 




La muestra para este plan de mercadeo en cuanto al nivel socioeconómico 
recoge a la población perteneciente a los estratos  5 y 6 debido a su capacidad de 
ingresos y capacidades de consumo. Según  la Secretaría Nacional de 
Planeación, esta población se concentra principalmente en las localidades de 
Chapinero, Suba y Usaquén tal y como se muestra a continuación: 
Población 
Localidad Estrato 5 Estrato 6 
Chapinero 12,879 46,760 
Suba 102,468 9,382 
Usaquén 60,766 73,298 
Total  176,113 129,440 
 
Total General 305,553 
 
Fuente: Secretaria Nacional de Planeación, 2011 
 
b) Edad 
Para evaluar la segmentación por edad, establecimos cuatro rangos de edad 
principales en un rango de 18 a 59 años, con el fin de identificar las 
características y los gustos de las personas en diferentes rangos de edad. 
 
 
5.4. Cálculo de la Demanda 
Para la generación de demanda inicial, se tuvo en cuenta la respuesta de la a la 
pregunta de consumo de pasta mensual.  Suponiendo que el total de los 
encuestados es el 100% de la población objetivo y que esta se comporta de la 




Población Objetivo 305,553 
   # Veces al Mes Porcentaje Personas Porción promedio gr Gramos al Mes 
1 12% 37,339 160 37,500 
2 23% 71,286 160 71,448 
3 27% 81,491 160 81,654 
4 21% 64,502 160 64,666 
5 16.67% 50,936 160 51,101 
   
Total Gramos al Mes 306,368 
Como resultado una demanda de 306,368 Gramos al mes. En nuestro mes de 
actividad los pedidos no van a superar los 171,000 gramos, Esta es una cifra 
bastante conservadora ya que representa apenas el 56% de la demanda esperada. 
 
5.5. Las 4 P de Mercadeo 
a) Producto 
 Nuestra empresa tiene como finalidad ofrecer un producto de alta calidad con 
un aporte nutricional que promueva la salud de los consumidores. Esto lo 
lograremos con la producción de pastas orgánicas a base de un trigo 
denominado Kamut  que contiene un alto nivel proteico y balance óptimo de 
nutrientes. 
A continuación una tabla comparativa de pastas alimenticias: 
Pasta secacada 
100 gr. 
Blanca Al huevo Integral KAMUT 
Energía (kcal) 360 355 360 359 
Carbohidratos 
(gr) 
74 70 70 66.7 
Proteínas (gr) 12 13 14 17.3 
Grasas (gr) 1.8 2.8 2.5 2.6 
Fibras (gr) 2.9 3.4 9.5 1.8 








Nuestro portafolio de producto se va basar en pastas largas y cortas bajo el proceso 







Todas estas pastas se producirán con diferentes colores. Este proceso de pigmentación 
se realiza con productos naturales tales como la albahaca, el pimentón, la remolacha y 
la espinaca cuya finalidad es aportar color pero no sabor. Todo esto bajo un proceso con 
ingredientes completamente naturales, sin colorantes ni conservantes. 
 
La otra línea de producto que ofreceremos será de ravioli con diferentes rellenos: 
 Carne 
 Espinaca 





Durante los primeros meses de operación ofreceremos nuestros productos a 
domicilio, bajo pedido previo. De esta manera tendremos la oportunidad de 
posicionar la marca y darla  a conocer en el mercado por medio del voz a voz. 
Al ser Kamut una empresa con productos 100% orgánicos, buscaremos 
negociaciones con tiendas orgánicas y así poder acercarnos más a nuestro target. 
 
 16 
Los canales de distribución que se usarán será a través de domicilios y en un futuro 
estaremos presentes en punto de venta como éxito, jumbo etc.  
 
c) Precio. Será detallado en el plan financiero 
 
d) Promoción 
Para crear conciencia y conocimiento sobre nuestros productos, hemos decidido 
realizar inversión publicitaria en redes sociales. Para esto se ha destinado un 
presupuesto mensual inicial de $120.000 que permite crear contenido a muy bajo 
costo en redes de alto alcance como Facebook, YouTube.  
 
Para nuestra estrategia de publicidad hemos decidido crear un vínculo directo con 
los consumidores en las redes sociales. El objetivo es poder generar contenido 
relevante para el consumidor y que esté conectado con la marca. Esto lo lograremos 
con una cuenta en Instagram y una Página web, donde el consumidor pueda 
encontrar todo el portafolio de productos, beneficios e incluso recetas. 
 
  
6. Plan de Producción 
En este capítulo se van a estipular todos los pasos en la cadena de producción de 
nuestras dos líneas de producto, pastas y raviolis. 
Adicional a esto, se consolidó un cronograma de tareas semanal para tener mayor 
claridad y orden a la hora de iniciar actividad. ANEXO 3 Y 4.  
 
 
7. Plan Organizacional 
7.1. Misión 
Ofrecer un alimento orgánico de alta calidad por medio de una innovadora 
receta a base de proteína. Esto, con el fin de apoyar un estilo de vida saludable, 




Para el 2020, ser una empresa consagrada a nivel local y líder  de mercado en la 
línea de productos orgánicos. 
7.3. Organigrama 
Inicialmente la sociedad se va a componer por dos gerentes administrativos; 
Camila Agudelo y Nicolás Galvis que se encargaran de dar apoyo en cualquier 
tipo de necesidad que tenga la compañía. 
En cuanto a mano de obra contaremos con dos chefs especializados en la 























8. Plan Financiero 
En este capítulo se recopila todo el análisis financiero realizado en la investigación de este 
proyecto.  ANEXO 5. 
9. Conclusiones y Recomendaciones 
 
• Teniendo en cuenta las proyecciones de ventas, balance general y estado de 
resultados, este es un emprendimiento con un alto margen de ganancia.  Si vemos 
este proyecto a largo plazo  podríamos afirmar que es financieramente viable. 
 
• Evaluar la posibilidad de aumentar el presupuesto de publicidad para generar mayor 
impacto. 
 
• Negociar espacio en grandes superficies para hacer actividades BTL. El objetivo es 
tener un espacio durante las horas pico del punto de venta en el cual una 
nutricionista pueda explicar a los posibles consumidores los beneficios de la pasta 
orgánica, inclusión en la alimentación diaria y diferencias vs. pastas alimenticias 
tradicionales. Esto con el fin de dar a conocer la marca y las líneas de producto. 
 
• Fortalecer el plan de mercadeo destinando capital de trabajo y así poder generar 
estrategias  efectivas que ayuden al retorno de inversión 
  
• Según las tendencias del mercado hay oportunidad en promover estilos de vida 
saludables ya que hoy en día los consumidores son más exigentes a la hora de la 
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